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RESUMEN 
 
La idea de negocio surge en base a la economía colaborativa y en su vertiente de 
plataformas online utilizando las app’s y herramientas ya desarrolladas en el 
mercado. 
La oportunidad de negocio se basa en aprovechar tanto el tangible como el 
intangible de estas plataformas, nos hemos basado en el alquiler de vivienda 
turística. 
Para ello hemos llevado a la práctica un caso real, analizando las oportunidades de 
negocio que ofrece, su rentabilidad y el proceso de transformación hasta llegar a 
piso turístico, tanto administrativamente como técnicamente. 
Las competencias adquiridas durante la carrera nos otorgan la posibilidad de realizar 
un business plan, analizar el mercado y dentro de ese mercado en que franja nos 
queremos mover y mejorar nuestro producto dentro de unos estándares de calidad y 
mejora continua para asegurar la satisfacción del cliente. 
La elaboración de este estudio nos servirá para marcar unas pautas en el portfolio 
de servicios que queremos ofertar al cliente final y en los que se apoyara nuestra 
base de negocio. 
Know-how adquirido más los servicios de Arquitecto Técnico, necesarios para la 
rehabilitación o adaptación de viviendas a Alquiler turístico. 
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SUMARY  
 
The business idea arises based on the economy and its collaborative aspect of online 
platforms and using the app's already developed tools on the market. 
The business opportunity is based on leveraging both the tangible and intangible of 
these platforms, we have relied on renting a holiday home. 
So we've implemented a real case, analyzing the business opportunities it offers, its 
profitability and the process of transformation into a tourist apartment, both 
administratively and technically. 
The skills acquired during the race give us the possibility of a business plan, analyze 
the market and in the market in which we move and strip us improve our product within 
quality standards and continuous improvement to ensure customer satisfaction. 
The design of this study will help us to make some guidelines in the portfolio of services 
we offer to end customers and in our base business support. 
Know-how gained more services Technical Architect required for rehabilitation or 
adaptation of tourist rental housing. 
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Introducción 
Estamos sometidos a lo que los economistas definen como ciclos, tendencias y 
comportamientos con un determinado patrón común, que repite unas pautas de 
comportamiento a lo largo de la historia reciente, tanto en micro como en 
macroeconomía. 
Pues bien a estas pautas comunes de comportamiento y en algunos casos hasta 
predecibles, los economistas van a tener que asociar unos nuevos comportamientos 
y asumirlos como indicadores o trazas de comportamiento o identidad totalmente 
cambiantes. 
Es la llamada economía colaborativa, su impacto económico es estimable a falta de 
un regulador que fiscalice sus cuentas, más por miedo a una serie de lobbies que ven 
temblar sus prósperos lucrativos e inamovibles negocios. 
Tanto estos lobbies como los representantes sectoriales a los que afecta está 
economía colaborativa están poniendo trabas al desarrollo de la misma. 
Su funcionamiento es muy simple en el caso de búsqueda de vivienda ponen en 
contacto directo a huésped con anfitrión utilizando plataformas e-comerce digitales 
simples y sencillas, con el único requisito de repercutir una comisión al importe de la 
operación, el resto del precio pactado entre huésped y anfitrión se ingresa a través de 
la misma página a las 24 hrs de iniciar el servicio. 
 
Lógicamente toda moneda tiene su anverso y en este caso es la convivencia de este 
modelo con los moradores habituales ya que el turismo de esta tipología puede estar 
reñido con los hábitos normales de descanso y rutina a los que uno está ya 
acostumbrado, por lo tanto la polémica se genera automáticamente. El turista que 
utiliza está plataforma busca 2 objetivos, el primero que sea barato y que no tenga 
que desembolsar una cantidad desorbitada para disfrutar de unas vacaciones, la 
segunda es integrarse en el tejido del vecindario y vivir experiencias como si fueran 
un turista más. 
Los modelos exportados del mundo anglosajón tales como el bed&breakfast aun 
utilizando plataformas de internet especializadas no han logrado el impacto que en  
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cuestión de 4 años han logrado plataformas online tipo Airbnb, Alterkeys o Only 
Apartments. 
Solo la plataforma online Airbnb cifro el impacto económico realizado en la ciudad de 
BCN en 128 millones de € en el año 2013, este impacto se traduce tanto en el número 
de pernoctaciones realizadas como a los ingresos que los turistas dejan en nuestra 
ciudad en compras. 
 
La revolución en este sector se constata con el paso de 2.400 licencias otorgadas en 
el año 2007 a las 7.000 licencias en el año 2014 en la ciudad de Barcelona, estos 
datos pertenecen al Ayto. De Barcelona, que es la que ha realizado una moratoria 
sobre la concesión de estas licencias  prácticamente en toda la zona urbana de 
Barcelona, ampliando la ya existente en la zona de Ciutat Vella. 
Vamos analizar la situación actual en cuanto a vivienda y el periodo de crisis en el que 
estamos y que indicadores nos están advirtiendo del cambio o movimientos en este 
periodo.  
La idea de negocio es ofertar unos servicios de asesoramiento tanto del know-how 
como técnico a clientes que ya usan sus viviendas como alquiler vacacional pero no 
obtienen unos ratios de ocupación satisfactorios. 
Los servicios que ofrecemos vienen de la mano del aspecto técnico es un valor 
tangible y se enumeran como los servicios a ofertar dentro del negocio a crear.  
Lo que realmente nos va a hacer diferentes con el resto de la competencia es el 
intangible que vamos a aportar, en la creación del modelo de negocio y en la evolución 
del mismo. 
Adaptarnos rápidamente al mercado y a lo que el cliente demanda dentro del marco 
normativo que ahora mismo se está elaborando y que puede convertirse en una 
palanca totalmente desestabilizadora tal como se está planteando. 
No otorgar licencias, realizar una presión sobre las ya otorgadas y obligar a centrar en 
bloques a este tipo de negocio. 
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Fase 1 Idea Desarrollo Justificación 
0 Plan de empresa virtual descripción de la elección  
 
 
La idea que voy a plasmar y desarrollar en este documento proviene de la necesidad 
de adaptación y sobre todo de un término acuñado en estos momentos de crisis. 
Reinventarse  
Surge de la observación del entorno y de la necesidad de rentabilizar un bien 
inmueble, dicho inmueble se estaba alquilando a un precio de mercado cada vez más 
oscilante y con una rotación de inquilinos preocupante. 
Se escoge este proyecto fundamentalmente porque el embrión surgió al iniciar está 
carrera, al final del segundo año de carrera disponía de la información necesaria para 
tomar otra decisión importante y trascendente, qué hacer con el piso de propiedad sin 
inquilino. 
El ultimo inquilino firmo el contrato de alquiler con la nueva ley de arrendamientos 
urbanos que favorece más al propietario que el anterior , dicho inquilino no duro más 
de tres meses y dejo la propiedad en Julio del 2013 , el peor momento para encontrar 
inquilino como la experiencia hasta la fecha nos indica que el mercado de alquiler 
queda congelado durante el periodo estival la preocupación de no disponer de 
inquilino era importante a ello hay que sumarle que en aquellas fechas mi salario se 
había sometido ya a una reducción del 20% unos ingresos significativos dejaban de 
llegar a una familia de 4 miembros con una hipoteca de la burbuja del ladrillo a mas a 
más .    
 
Ante está preocupante situación se analizan diferentes escenarios para resolver este 
planteamiento, volver a alquilar o buscar una alternativa. 
Nos decantamos por buscar una alternativa, basada en la cultura de la economía 
colaborativa y utilizando para ello una de las muchas plataformas colaborativas que 
existen en el mercado tipo p2p. 
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Básicamente pone en contacto al usuario inicial con el final sin prácticamente 
intermediarios solo la comisión de gestión y mantenimiento de la plataforma. 
 
Para ello hemos decido poner en marcha un proyecto de alquiler vacacional que nos 
servirá para sentar las bases de la empresa que queremos definir en base a la 
experiencia adquirida previamente. 
Dicho proyecto ha consistido en hacer una prueba con una propiedad que al quedarse 
sin inquilino decidimos rentabilizar.  
Analizando el coste oportunidad, veníamos alquilando el piso con normalidad no sin 
el temor de que el inquilino no pagara sus cuotas y si no pudiéramos desahuciarlo en 
caso necesario, la ley de arrendamientos urbanos hasta que no cambio recientemente 
favorecía más al inquilino y cada contrato de alquiler suponía un riesgo que había que 
correr.  
Ante la llegada de la crisis era más palpable que los alquileres bajaban de precio y 
que se producían movimientos por parte de los inquilinos, negociando a la baja las 
cuotas o bien cesando el contrato de alquiler por causas absurdas. 
La rentabilidad del alquiler de la vivienda unida a la preocupación de un hipotético 
impago de la misma y a lo que esto suponía en cuanto a procesos largos y costosos 
por impagos, motivo que buscáramos una alternativa para rentabilizar el piso. 
Dicha alternativa nos vino de la mano de una plataforma online Airbnb, que pone en 
contacto a ambas partes interesadas por una comisión que actualmente es del 3%  
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1 Descripción situación económica sector: 
 
La situación convulsa en la que estamos inmersos es una de las peores de los 
últimos decenios. Nuestra profesión vive con preocupación y angustia este momento  
El azote de la actual crisis periodo 2007-2014 está siendo especialmente duro en 
sectores como el nuestro en el que se habían destinado la mayoría de los esfuerzos 
y aplicado las políticas de los diferentes gobiernos que habían alimentado al obtener 
un ratio beneficio tiempo muy elevado. 
 
Existía tanto una aceptación social y política con respecto a la inversión en ladrillo 
que hacía que todos los recursos se encaminaran en alentar dicha situación. 
 
Descuidando completamente los indicadores y avisos que se observaban ya al otro 
lado del charco en EE.UU sobre la repercusión de las hipotecas basuras. 
Intocables y potentes bancos sucumbieron a la crisis que se generó entonces y como 
fichas de dominó una a una empezaron a caer provocando una onda expansiva de 
magnitud incalculable, trastocando y convulsionando todos los mercados, como 
castillos de naipes la economía frágil y mal estructurada como la nuestra no 
soportaron las tensiones del mercado. 
 
Marcadas claramente por una factor clave de éxito “La Confianza “la perdida de 
este factor clave de éxito en los mercados género que aprendiéramos nuevo 
vocabulario y pasara a formar parte de nuestro día a día y nuestra preocupación. 
 
Vocablos como Prima de Riesgo, Fondos Buitre, Especuladores Bursátiles 
forman parte de la realidad económica cotidiana. 
 
Somos un país basado en dos sectores de producción básicos. 
 
a- Construcción 
b- Servicios. 
 
 
El sector construcción ha caído considerablemente por lo que la población activa ha 
tenido que emigrar hacia otros mercados en busca de nuevas oportunidades  salarios 
más dignos. 
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El escenario que estamos relatando no es nada alentador para poder establecer una 
empresa relacionada con el sector de la construcción, pero en la crisis está la 
oportunidad y debemos de localizar una oportunidad de negocio en base a una 
necesidad y una carencia existente. 
 
La crisis económica pasa  factura a todos los estamentos de la cadena, hasta el 
punto de que las clases medias que se dice que son el musculo de la sociedad están 
empezando a mermar. 
 
Estás clases son las  que hasta hace bien poco disponían de unos bienes de 
consumo aceptables en algunos casos y en otros por encima de sus posibilidades 
financieras en tiempos normales, al entrar de lleno la crisis este panorama ha 
cambiado radicalmente, las clases medias están desapareciendo y las diferencias 
entre clases adineradas y clases obreras son cada vez mayores, acentuadas cada 
vez más  por el azote del paro. 
 
Hemos pasado de una bonanza de compra a una reducción total en gastos , en los 
años 80 y 90 el ciudadano medio tenía una necesidad clara e imperiosa de tener una 
posesión , disponer la casa en propiedad , el coche y otros bienes de consumo de 
diferente índole. 
 
El concepto de alquiler de vivienda no era tan tangible como en países del norte de 
Europa, en ellos la visión de alquiler tiene otro tipo de connotaciones en nuestro 
territorio el esfuerzo que las familias  destinaban a la compra de la vivienda habitual 
es enorme y los recursos destinados a ellos siempre han sido muy elevados. 
 
El mercado disponía de una elevada demanda de compra de pisos y así es como se 
comportan los mercados según la ley de oferta y demanda. 
 
Los pisos de segunda mano iban a renglón seguido de los de primera ocupación 
incluso igualando en precios según zonas, este desajuste en el mercado de compra 
venta de segunda mano todavía hacía que los precios subieran más, en todo este 
juego eran participes los bancos interesados por los préstamos y las  tasadoras que 
valoraban en función del mercado y las necesidades puntas. 
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El mercado de alquiler de vivienda quedaba relegado a un tercer plano pero no 
menos importante, arrastrado por los precios de compra de los pisos a los que ya 
una gran masa de la ciudadanía no podía acceder se centraba en alquilar la vivienda 
habitual. 
También este sector tuvo su momento en cuanto a precios arrastrado por el valor del 
resto de la vivienda nueva y usada , hasta el punto que se elaboró una nueva ley, de 
arrendamientos urbanos para mejorar las rentas antiguas y así dinamizar el sector y 
protegerlo. 
 
Pero ante la llegada de la crisis también este sector perdió fuelle y los precios fueron 
cayendo en picado. 
 
 
 
 
a- Crisis acuciante en todos los estratos de la sociedad. 
b- Elevada tasa de ahorro. 
c- Descenso en la capacidad de ahorro 
d- Control de la inflación con salarios bajos 
e- Reducción en el gasto cesta de compra 
f- Ajuste gasto familias. 
g- Ajuste alquileres. 
h- Capacidad de endeudamiento agotada 
 
El parque de vivienda de alquiler se ha visto obligado a rebajar los precios ostensiblemente y 
en muchos casos a petición de los inquilinos que veían mermados sus ingresos salariales. 
Está situación obliga al propietario a replantearse el rendimiento de los pisos en  alquiler, ya 
que la perdida de rendimiento puede estar en torno al 60-70 %. 
 
La crisis actual en el sector del ladrillo supera todas las estadísticas que se tenían hasta la 
fecha sobre este tipo de actividad, actualmente la caída en el sector es de 40 veces con 
respecto a los años de mayor bonanza, esto significa que en el 2013 se iniciaron 3.000 
viviendas  las mismas que en solo 8 días del año 2006 en el que se edificaron 127.000 
viviendas. 
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Las consecuencias de este parón constructivo se reflejan en el alto índice de paro entorno al 
26% y el elevado nivel de viviendas en stock, lo que comporta una caída de precios en el 
sector. 
Está crisis está siendo un revulsivo para el actual modelo de mercado y cumple con los 
principios económicos de la regulación propia del mercado. 
Al tiempo que la tasa de paro se incrementa el cierre de empresas o pymes también se eleva 
entorno a las 23.400 empresas cerradas. 
El ajuste en el mercado está reproduciendo los niveles del 2008 con respecto al stock de 
vivienda. 
Actualmente existe en España entre 1,3 y 1,4 millones de viviendas en venta, lo que ha 
generado un stock de pisos de 583.453 viviendas   
Figura  1.1 Stock de Viviendas Acumulado 
 
Fuente: Ministerio de fomento 
 
Actualmente el ministerio de fomento recomienda no superar los límites de construcción 
entorno a las 10.000 y 15.000 viviendas. 
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La crisis actual en la vivienda ha traído consigo el descalabro de los precios de compraventa, 
realmente sobrevalorados al estallido de la burbuja inmobiliaria, ya que los precios estipulados 
estaban totalmente sobrevalorados con la expectativa de ganancia de intermediarios agencias 
y particulares. 
 
Figura 1.2 Evolución Precios 
 
Fuente: Idealista.com 
Precios actuales €/m2. 
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Figura 1.3 Mapa precio vivienda 
 
Fuente: Idealista.com 
Evolución de la compraventa estamos ante una situación totalmente desconocida hasta la 
fecha en el mercado inmobiliario, la caída de los precios repercute al mismo tiempo en el resto 
de servicios a fines, tal como el alquiler. 
Figura 1.4 Tendencias stock y compra de vivienda 
 
Fuente: El País  
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Diferentes fuentes siguen indicando que la vivienda sigue sobrevalorada como indica el 
siguiente gráfico. 
Figura 1.5 Comparativa de Ratios alquiler Europa 
 
El INE señala que subió en 0,7% trimestral entre junio y septiembre pero en tasa interanual 
bajo un 8%. 
Actualmente se utilizan dos ratios para analizar la situación del precio de la vivienda que es la 
relación entre el precio y los ingresos por hogar, la OCDE indica que la vivienda en España 
está sobrevalorada en un 15% con respecto a los salarios españoles. 
Otro indicador para utilizado es el ratio precio de la vivienda alquiler, que es el que calcula el 
retorno de la inversión del mercado de alquiler, es un indicador importante para los inversores 
que quieran comprar una casa para luego alquilarla y así obtener rentabilidades superiores a 
otros productos, según este indicador la vivienda en España sigue sobrevalorada en un 8%. 
Existen indicadores para pensar que el precio de los alquileres seguirá cayendo como muestra 
los gráficos inferiores. 
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Figura 1.6 Evolución Alquiler en BCN por distritos. 
 
Evolución del precio del alquiler en los barrios de Barcelona, en particular en Sant Martí. 
Tabla 1.1 Evolución Alquiler distrito Sant Marti 
 
Fuente : Elaboración propia 
Economistas como Niño Becerra ya pronosticaban en el 2006 con un estudio realizado sobre 
el PIB desde 1950 que en el 2010 se iba a producir la crisis que estamos padeciendo, 
entonces ya se generaban opiniones contrarias a su teoría por ser catastrofistas cuando 
finalmente se han cumplido. 
Y ha pasado de ser criticado a ser respetado como gran visionario (en algunos momentos se 
le criticaba si disponía de una bola de cristal), en todo momento su análisis se ha asentado 
en la observación de las cifras dadas por el ministerio de economía y en saber interpretarlas, 
para en su conjunto llegar a las conclusiones que el promulga, así como su independencia a 
la hora de poder exponer sus tesis. 
Voces contrarias había entonces en el 2006 y negaban la mayor, sin reconocer en ningún 
momento los indicios de crisis tal como anunciaba el Sr. Niño Becerra en sus estudios. 
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La crisis del 29 es similar a la de entonces pero con la diferencia de la globalización que 
traspasa fronteras capitales y países, está globalización tiene muchas  ventajas pero no pone  
freno a la exportación de los problemas, cada vez hay más  dependencia del petróleo y bajan 
las reservas del mismo. 
El petróleo no solo es una fuente de energía sino que está vinculado a la producción de 
30.0000 artículos relacionados con él ya sea textil como de medicamentos lo que repercutirá 
de forma notable cuando no se disponga de la materia prima para poder realizar un 
medicamento porque no existe sustitutivo.  
En los años 73-79 ya se produjo la primera crisis energética y el capitalismo no volvió a ser el 
mismo de ahora, según el sistema capitalismo entiende que las fuentes de energía son 
inagotables para poder continuar con el mismo, pero la realidad es que esto no es así y se ha 
visto que los recursos naturales son agotables. 
Actualmente las bases del sistema capitalista están cambiando las  actividades no necesarias 
desaparecerán o serán racionalizadas sobre todo las actividades asociadas a las del petróleo. 
La nueva era de las Tics hacen más barata la tecnología y ahorra en costes de producción. 
 
Una de las causas que ha originado está crisis ha sido el agotar la capacidad de 
endeudamiento de las empresas y personas. 
 
Economistas como Gonzalo Bernardos, argumentan pronósticos económicos diferenciados 
de las tesis gubernamentales. 
Sí que hay indicios de cambio y mejora a nivel macroeconómico y con leve crecimiento de la 
economía actual, pero a nivel microeconómico no se percibirá está mejoría hasta como 
mínimo el 2015. 
Nuestro sistema económico se sostiene actualmente por las exportaciones que representan 
un 6,1% y siguen subiendo paulatinamente debido a que la productividad ha subido. 
Pero está productividad ahora creciente contrasta cuando hace poco tiempo sobre todo 
cuando España tuvo que someterse a las teorías merkelianas era acusada de tener una 
productividad baja y un exceso de horas en la jornada laboral. 
Actualmente si disponemos de una productividad elevada es debido a que se ha realizado un 
ajuste interno con respecto a los sueldos y el nº de parados. 
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Exportamos como en el tercer trimestre de 1993 pero en está ocasión no hay crédito circulante 
y las  administraciones no ayudan a que circule y se reactive la economía. 
 
Actualmente la prima de riesgo está por debajo de los 200 puntos (se había llegado al 
diferencial de 486 con respecto Alemania), parece que en BCN capital empiezan a subir los  
 
Precios de la vivienda y solo son unos pocos los que están edificando nuevas promociones 
como la Llave de Oro o Núñez y Navarro en el frente marítimo. 
Gonzalo Bernardo, indica que se ha de realizar una reforma hipotecaria profunda ya que la 
actual no favorece la situación, la banca tiene concedidos en créditos 330.000 millones de € 
de ellos 170.000 € son en suelo, la reforma consistirá o bien en la dación en pago de la 
vivienda o bien del pago de un interés para responder con todos los bienes presentes y 
futuros. 
También indica, que sería bueno para dinamizar el mercado el facilitar la desgravación fiscal 
en la compra de la segunda vivienda con el fin de liberar un mercado con un alto nivel de stock 
en vivienda. 
 
Los diferenciales de Euribor han de seguir manteniéndose en torno al 1,1 y 1,50 con el fin de 
seguir dinamizando el sector. 
 
La caída del PIB desde 2010 ha sido de un 4,5% a un 1,4% que equivale a la misma ciada en 
Alemania en los últimos 40 años. 
Actualmente el sector de la construcción está alimentada por grandes compañías como ACS, 
ACCIONA FERROVIAL SACYR y OHL, todas ellas con carteras en el extranjero. 
Auditoras como KPGM afirman afirman que se producirá un crecimiento en la contratación de 
obras significativo en los próximos años , pero que en España no se verá reflejado hasta 
dentro de dos o tres años debido a un proceso de consolidación fiscal. 
La actual incertidumbre en la evolución del sector en España se debe a la sequía financiera y 
a la escasez de fondos públicos, la inversión vive hoy un modelo de cautela y análisis de 
riesgos para evitar inversiones fantasmas como el caso de aeropuertos estaciones y 
autopistas. 
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1.2 Rentabilidad Alquiler 
Según la Asociación de promotores de Barcelona, la rentabilidad que se le puede obtener al 
alquiler de un piso a día de hoy es del 2% teniendo en cuenta además que dicha rentabilidad 
está sujeta a un contrato de alquiler con un inquilino que con el cambio de la ley de 
arrendamientos urbanos pasa de 5 años a 3 años. 
En cambio la rentabilidad que puede ofrecer un piso de alquiler turístico está en torno al 4 y 
al 5 %. Para obtener dicha rentabilidad deberemos de adecuar el piso a un nivel mínimo de 
comodidades y afrontar si fuera necesario una reforma , así como profesionalizar el servicio 
que otorguemos garantizando unos estándares de calidad , para ello deberemos de cumplir 
unos requisitos que pasan por la obtención de una licencia de piso turístico para diferenciarnos 
de la oferta ilegal , que actualmente hace una competencia desleal alquilando habitaciones o 
pisos sin tener unos mínimos exigibles de habitabilidad y de comodidades. 
En el caso de Cataluña la licencia de apartamento turístico queda posteriormente registrada 
en la red propia que dispone la Generalitat de vivienda turística. 
La propia Generalitat está impulsando la obtención de llaves por establecimiento turístico, está 
modalidad pretende ser una mejora en la competitividad de estos establecimientos ya que 
equipara la calidad de los mismos según una escala y otorga un distintivo de numero de llaves 
según unas características mínimas que ha de tener el establecimiento. 
 
En está tabla podemos observar cómo ha ido cayendo el precio del alquiler así como el precio 
de la vivienda nueva como la 2 vivienda y el número de transacciones , es un recopilatorio de 
noticias sobre las fluctuaciones de los precios durante el periodo de estudio y que sirve para 
respaldar las tendencias observadas pero de manera fehaciente . 
La caída en el precio del alquiler fue en el año 2013 del orden del  -5.2% superior a la 
rentabilidad indicada por parte de la Asociación de promotores de Barcelona en cuento a la 
rentabilidad que ofrece la gestión de una vivienda destinada para uso turístico o un alquiler 
tradicional. 
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Figura 1.6 Evolución precios según articulos de prensa 
 
Fuente : Elaboración Propia 
  Figura 1.7 Comparativa Alquiler Madrid BCN 
 
Fuente : Expansion.com 
  Implementación de Empresa en Base al e-comerce  22 
 
 
 
 
En está tabla vemos como ha fluctuado el alquiler a la baja y como los propietarios de los 
pisos o los gestores han debido de ajustar las rentas para adecuarse a la demanda del 
mercado  
Figura 1.8 Historico precio Alquiler por distrito 
 
Fuente: Idealista.com 
 
Está tabla refleja la caída del precio del alquiler en el periodo 2008-2014, la pérdida anual de 
ingresos por rentas de alquiler se sitúa entorno a los 2000 € anuales, a estas cantidades 
habría que repercutirle otros gastos que depende del contrato de alquiler se imputan o no, 
como es el caso del IBI o las derramas de conservación y obra de la comunidad así como las 
reparaciones de mantenimiento y conservación que el arrendatario debe hacer frente con 
respecto al inquilino. 
 
La caída continua en los ingresos por rentas de alquiler así como la elevada rotación de 
inquilinos hace pensar que el riesgo de disponer un impagado se acentúa cada vez más, a la 
vez que hay que sumarle el largo y costoso proceso de desahucio en caso de llegarse a 
producir, con la consiguiente merma de rentas por alquiler así como el deterioro significativo 
de la propiedad hasta poder recuperarla y realizar las obligadas reformas de adecuación para 
poder obtener la rentabilidad deseada. 
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Figura 1.9 Seguimiento caída del precio del alquiler 
 
Fuente :Elaboración Propia 
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1.3  Costes piso vacío. 
El coste de tener el piso vació es la suma de todos aquellos gastos a los que tenemos 
que hacer frente y que no podemos cubrir con los ingresos obtenidos de un alquiler. 
Estos costes son tanto de mantenimiento propio de la vivienda como las derramas  
a las que debemos hacer frente en la comunidad de vecinos, impuestos IBI y 
consumos mínimos de agua. 
En el caso de BCN puede comportar un gasto de 2.400 € al año. 
 
Figura 1.10 Coste Vivienda Vacia 
 
 
Fuente: Alquiler Seguro 
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2 Idea de negocio  
 
El planteamiento es el siguiente ante la incertidumbre que supone tener un piso en 
alquiler arrendado a unos inquilinos se plantean varias situaciones. 
 
a- Impagos de renta 
b- Inicio de tramites de desahucio costosos y largos 
c- Desvaloración de la propiedad por daños. 
 
La alternativa a esta situación es alquilar el piso a través de plataformas virtuales que 
han proliferado en los últimos años en el llamado mercado colaborativo. 
 
La idea es: 
 Una vez ha finalizado el contrato de arrendamiento con el inquilino adecuar el 
piso con una inversión aceptable y ofertar el piso en los diferentes canales virtuales 
para alquiler nacional. 
 
Para ello vamos a estudiar una situación real, disponemos de un piso que 
recientemente ha finalizado el contrato de arrendamiento ya que el inquilino ha dejado 
el piso por problemas económicos. 
 
Vamos pues a aplicar en un caso real como hemos de plantear las necesidades y 
requerimientos para convertir esté piso en un negocio rentable.  
Y al mismo tiempo como podemos canalizar está información en la constitución de 
una empresa para ofrecer un paquete de servicios. 
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2.1 Servicios que se ofrecen 
Partimos de la idea basada en el consumo colaborativo este modelo viene reflejado 
en la siguiente tabla en el cual se relaciona los diferentes tipos de consumo 
colaborativo que se están llevando a cabo. 
Cabe destacar que España es el tercer país en auge en cuanto espacios de consumo 
colaborativo  “Coworking”. 
Que se traducen tanto en incubadoras de negocios como el que nos ocupa en este 
caso es a través de la plataforma Airbnb. 
 
  Figura 1.11 Ejemplos modelos ecnomia colaborativa 


 
Alojamiento a precio competitivo, no estamos ofreciendo los servicios de un hotel, se 
pretende adecuar tanto el piso como la gestión de tal manera que el huésped quede 
satisfecho con sus expectativas. 
 
El servicio base a ofertar es una estancia, ponemos a disposición del huésped una 
vivienda con equipamiento completo, como si estuviera en su casa, ofrecemos un 
alojamiento de calidad a un precio razonable. 
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2.2 Factores fundamentales de diferenciación 
Libertad de horarios y entradas sin dependencia alguna con los horarios establecidos 
en un hotel, se proporciona los mismos servicios como si uno estuviera en su casa, 
está es la filosofía del negocio no es solo ofrecerle la casa a un precio competitivo sino 
también es ofrecerle servicios personalizados que claramente en un hotel serían de 
pago. 
 
El servicio de conexión a internet que en la mayoría de hoteles es de pago en nuestro 
caso se ofrece directamente en la vivienda, así como el acceso a poder lavar la ropa 
y comodidades que en una habitación de hotel no encontraría, como secadores de 
pelo adecuados y tabla y plancha para la ropa. 
 
El máximo factor fundamental es el espacio del que se dispone a diferencia de una 
habitación de hotel fría y poco espaciosa. 
 
 
 
3 Análisis sectorial. 
Ante el boom de esta nueva modalidad de negocio nos hemos centrado en el uso 
de una única herramienta ya establecida. 
 
Los motivos a tener en cuenta en el momento de nuestra elección han sido los 
siguientes. 
 
• Año inicio plataforma 
• Nº de clientes en el mundo 
• Nivel de confianza y aceptación de la plataforma. 
 
El experimento lo hemos realizado con una única plataforma virtual para evitar 
confusiones. 
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4 Variables clave de éxito: 
El posicionamiento de nuestro anuncio en la página dependerá de una serie 
de requerimientos que la propia página utilizará para realizar los filtros por 
parte de los usuarios en función de sus necesidades.  
 
El usuario realizara una búsqueda en función de los siguientes 
requerimientos básicos. 
 
-  Fecha inicio Fin periodo deseado. 
-  Nº Camas. 
-  Equipamiento básico deseable en la vivienda 
-  Proximidad algún centro de interés 
-  Precio total por noche según criterios definidos. 
 
La visibilidad en las páginas  virtuales para la captación de clientes, realizar 
análisis de las páginas más visibles y posterior seguimiento del número de 
visitas  obtenidas. 
La descripción de la vivienda así como el nombre que indiquemos será un 
factor clave de visibilidad. 
 
 
 
 
 







 
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1- Acceso a la aplicación  2- Gestión de los anuncios 3- Gestión del calendario 



 

Acceso a la aplicación como usuario Gestion del anuncio o vivienda Resto configuraciones 
4- Configuraciones  5- Fotos 6- Evaluaciones 

 
 
Definimos precio según el estudio de mercado  Fotos del piso  Evaluaciones realizadas por usuarios 
7- Panel de control 
8- Seguimiento de Visitas 9- Conversaciones 
 
 
 
Información basica Visitas recibidas Conversaciones con clientes. 
Fuente : Airbnb , Elaboración propia 
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5 Análisis DAFO   
Cuadro DAFO 
Amenazas Oportunidades 
1- Competencia sistema tradicional                                                               
alquiler regularizado  1- Hueco en el mercado  
2- Amplia oferta vivienda turística 
     Tanto legal como ilegal  2- Nicho de mercado de pisos vacíos 
3- Normativa administraciones 3 - Rentabilizar pisos 
4- Oposición Comunidades Vecinos 4 - Evitar sanciones por pisos vacíos  
5- Lobbies hoteleros 5 - Nuevo marco energético, nuevo decreto Marzo 2013. 
6- Financiación 6 - Exigencia administración publica 
certificaciones energéticas 
7- Competencia 7 - Posible Boom de certificaciones 
8 - Rechazo del concepto inicial falta de 
confianza 8 - Alquileres nuevos 
9-  Establecer cuota mínima de mercado para 
rentabilidad 9 - Bolsa pisos Bancos, rentabilizar. 
10- Moratoria de Licencias turísticas 10- Inversores Extranjeros  
Fortaleza Debilidades 
1- Conocimientos técnicos 1 - Encontrar precio asequible  
2- Mercado de instalaciones de ahorro de 
energía a la baja 2 - Riesgo de financiación 
3- Ubicación geográfica, implantación de ahorro 
zona urbana. 3 - Descontrol de ahorro  por el usuario 
4- Redacción informes 
4 - Falta de conocimientos   
        * Comerciales 
        * Marketing 
        * Jurídicos 
5- Interlocutores en diferentes ámbitos colegios 
profesionales, administradores de fincas etc… 5- Red de contactos 
6- Knox- How plataformas online 6- Articulación de Financiación 
  7 - Plan de retorno inversión inicial 
  
8 - Respaldo institucional o de emprendería 
tipo 22@ 
Tabla 1.2 DAFO 
Fuente :Elaboracion propia 
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6 Palancas de Porter: 
 
Análisis de las fuerzas competitivas de Michael Porter (Palancas de Porter). Nos 
ayudan a medir lo atractivo que es nuestro servicio en el mercado y lo competitivo 
que es el sector con su rivalidad sectorial Para ello consideramos los siguientes 
aspectos. 
 
Figura 1.12 Palancas de Porter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Apuntes dirección de Empresa 
 
 
 
 
Amenaza Entrada 
nuevos 
competidores 
 
Posición de 
fuerza de los 
clientes
 
Posición de 
fuerza de los 
proveedores 
 
Amenaza de llegada 
de productos 
Sector profesional  
 
 
Rivalidad entre firmas del 
sector 
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6.1  Amenaza de entrada de otros competidores: 
 
Los competidores que tenemos son los alojamientos turísticos de la zona que 
ofrezcan precios similares a nuestras características, por lo que deberemos de 
realizar análisis continuados de los precios y servicios que ofrecen con el fin de 
adecuar nuestra oferta a la demanda existente.  
Para este fin disponemos de una herramienta de análisis de las diferentes ofertas 
similares a las nuestras que nos proporciona el mismo portal. 
 
Ante los cambios en el marco normativo puede surgir la competencia directa por 
parte de bloques enteros dedicados a esta actividad.  
 
En este sentido la amenaza que puede originarse es que la normativa vigente 
cambie, como es el caso de la zona de Cauta Vella en la que las licencias para 
nuevos apartamentos turísticos están canceladas, debidas a las quejas 
vecinales y a que no reúnen los requisitos de habitabilidad necesarios. 
 
Supone una seria amenaza ya que se ha declarado en varias ocasiones que no 
quiere un modelo de turismo incívico y han vuelto a realizar una moratoria con 
respecto a la concesión de licencias turísticas de un año 
6.2  Amenaza de llegada de productos sustitutivos 
 
La revolución tecnológica y el consumo colaborativo que estamos viviendo 
perfectamente puede hacer aparecer un producto totalmente nuevo y que 
desbanque el actual modelo , deberemos de estar atentos a estos cambios , pero 
podemos considerar un plazo de vida razonable a este modelo ya que en la 
situación actual de crisis en la que estamos inmersos este tipo de negocios 
tienen recorrido , primero porque el usuario realmente quiere pagar por lo que 
usa y no pagar los sobrecostes que implican infrautilizar instalaciones o 
productos y segundo es un modelo de economía colaborativa que está 
arraigando en el momento de poder viajar con unos costes adecuados y que se 
está desarrollando en otros modelos de economía colaborativa ya sea  
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Compartir vehículo o bolsas de tiempo, los ejemplos de alternativas son 
innumerables. 
 
6.3  Posición de Fuerza de los Clientes 
 
Este aspecto lo dirige la propia página, aplicando algoritmos de búsqueda 
diferentes para consensuar la demanda y la visibilidad entre los diferentes 
establecimientos ya sean pisos o habitaciones. 
Otros competidores pueden ser también páginas con servicios similares a las de 
Airbnb, por lo que habría que pensar en una diversificación y apertura de canales 
de venta para poder tener mayor grado de penetración en los diferentes 
mercados.  
El cliente, elige la opción que desea de alojamiento en función de sus 
necesidades y requerimientos, la fuerza que tiene es la elección en función de la 
demanda a la que tiene acceso. 
 
En este tipo de canal de venta concretamente en el que nos hemos centrado , la 
fuerza del cliente reside en la confianza que le aporta el anfitrión a través de la 
información recaba por el portal , en cuanto a identificación off line y a las 
evaluaciones recibidas por otros usuarios , este será un factor clave para que el 
cliente futuro se sienta seguro en el momento de realizar la reserva y que sepa 
que no se van a originar ningún tipo de contratiempo , que pueda perjudicarle en 
su estancia o que no pueda recuperar el dinero de la reserva . 
 
Existen diferentes políticas  en la gestión y reserva que favorecerá la 
recuperación de las cantidades abonadas según la política de cancelación que 
haya establecido el anfitrión, estas políticas  de cancelación van desde la estricta 
con penalización de una semana antes del alojamiento, hasta flexible pudiendo 
cancelar el día mismo antes de la entrada sin recibir compensación o 
penalización al huésped. 
 
 
 
 
  Implementación de Empresa en Base al e-comerce  34 
 
6.4  Posición de Fuerza de los Proveedores 
 
Los proveedores son los portales donde tenemos nuestro anuncio, deberemos 
de analizar la conveniencia de tener nuestro en anuncio en un canal o en varios 
canales y analizar las ventajas e inconvenientes de cada uno de los portales. 
o Comisiones por transacción 
o Comisiones por mes anuncio 
o Visibilidad de nuestro anuncio en otros portales. 
o Si el canal de venta es el adecuado. 
o Generación de overbooking. 
Cada proveedor dispondrá de unos canales de venta diferentes y de una 
penetración de venta de los mismos diferente así como la clientela también será 
diferente, hay que tener en cuenta estos aspectos para no aceptar reservas que 
en definitiva puedan poner en riesgo nuestro modelo de negocio con respecto 
a la convivencia vecinal. 
Evidentemente deberemos de estar atentos a las absorciones y movimientos 
que se produzcan en este mercado ya que se están generando elevadas 
expectativas de negocio y compañías como Airbnb tienen un valor en el 
mercado muy superior que compañías de hoteles tradicionales de magnitudes 
entorno a los 10.000 millones de dólares . 
Compañías como booking.com también están realizando movimientos 
estratégicos en el sector y el fenómeno se está extendiendo de una forma 
espectacular dejando de lado los canales de venta tradicionales. 
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6.5  Sector profesional, Rivalidad entre firmas del Sector. 
La rivalidad se muestra en las acciones que los lobbies hoteleros están llevando 
a cabo, la presión que están ejerciendo en ciudades como Nueva York y BCN, 
recientemente la revista fortune declaro a BCN como zona cero de la guerra 
contra Airbnb. 
 
 
  Figura 1.13 Noticia Revista Fortune 
 
  Fuente : Fortune 
 
Las empresas del sector están siendo condicionadas por la rivalidad y la propia 
oposición que están ejerciendo los gobiernos locales al respecto, ya que las 
empresas normalizadas están presionando en gran medida. 
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7 Estudio de mercado: 
 
 Basaremos nuestro proyecto en el e@comerce 
 
Disponemos de información en los portales virtuales para realizar un análisis 
de mercado del entorno y de  todos los aspectos relacionados más abajo. 
 
7.1 Competencia directa e indirecta  
Inspeccionando el portal obtendremos la competencia directa e indirecta en función 
de la oferta de la zona y las características que ofrecen  es conveniente realizar este 
estudio de forma mensual para establecer si nuestra oferta se ajusta al resto de la 
oferta y no quedar desbancados por calidades similares y precios inferiores. 
Las búsquedas las  realizaremos por proximidad al negocio  
Figura 1.14 Mapa de competencia 
Fuente : Airbnb 
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7.2 Personalizados 
La personalización de los precios la realizaremos a través del mismo calendario según los 
eventos y acontecimientos que se produzcan en la zona podremos ajustar los precios según 
las demandas. 
Eventos como el Mobile congress, primavera sound, o desfiles de moda a traen a clientela 
que está dispuesta a alojarse fuera de los establecimientos convencionales como hoteles, etc. 
7.3 Precio de los servicios 
El precio del alojamiento ira en función de la temporada y puede oscilar entre 65€ temporada 
baja a los 90 € en temporada alta , a estos precios se les penalizara con 20€ a partir del 4 
huésped , lo que se traduce que 5 personas en temporada baja abonarían 85 € por noche 
más la limpieza que es de 30 € lo que se traduce que cada persona pagaría 23 € por noche 
en la zona centro de BCN la oferta en un hotel de la zona seria por una cama individual una 
noche 98 € . 
 
El precio del servicio incluye wifi, tv a internet AA, uso de lavadora una serie de servicios que 
se ofrecen incluidas en el precio incluso la tasa turística que es de 0.65 € por persona con un 
máximo de 7 días por persona.  
 
7.4 Ayudas tecnológicas 
Disponemos de las plataformas de diferentes índoles así como comparadores online de 
precios que nos indican en todo momento las tendencias como el número de visitas que 
tenemos en el portal y los precios recomendables a aplicar  
7.5 Canales de información 
Los canales de información, a los que estamos suscritos tanto diarios como la propia 
plataforma que otorga un servicio de información propio así como web especializadas en la 
información del “share economy”  
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7.6 Situación de las empresas en el sector: 
Al final las empresas son los pisos que ofrecen los mismos servicios que nosotros, la 
visibilidad en los portales será determinante para obtener clientes. 
Cada portal virtual tiene una relación de precios estipulada que está en virtud de la 
comisión que carga que puede rondar el 3% del precio total de reserva. 
Existen empresas como las citadas  
Figura 1.15 Competidores P2P 
 
Fuente : Hosteltur 
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7.7 Estipular precio: 
 
En base a la competencia en el área de influencia y como inicio de actividad 
aplicaremos un precio de inicio atractivo.  
Para captar clientela, este precio debe estar sujeta a cubrir las necesidades 
básicas y el cálculo de referencia vendrá dado por el último precio alquiler mes 
que teníamos contratado con el inquilino repercutido durante el mes. 
7.8 En Base a la competencia: 
 
Seguimiento de las recomendaciones de precio según la página y básicamente 
según demanda de visitas ajustar precio según estacionalidad. 
  
Figura 1.16 Visitas anuncio en Airbnb 
    
Fuente : Elaboracion Propia 
 
El anuncio en cuestión lleva 4.200 visitas en 11 meses. 
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7.9 El Servicio que ofrecemos 
 
Los habituales en una casa, incorporando como aspecto diferenciador, elementos 
que mejores la comodidad del huésped, ya sea internet con alta de velocidad o tv 
de altas prestaciones. 
 
 
7.10 El precio de mercado 
 
El precio de los servicios ofertados, reflejara la tendencia del mercado pero sin 
renunciar a los ingresos mínimos necesarios para satisfacer el pago de los gastos 
mensuales de los suministros de gas luz y teléfono así como la comunidad. 
 
7.11 Valor añadido a nuestro precio. 
Nuestro precio tendrá que tener presente los servicios y ventajas que ofertamos 
así como los radios de acción en los que podamos intervenir. 
Estará en función de la cartera de servicios que el cliente quiera acogerse y que 
desarrollamos en el objeto de la empresa. 
Dicha tarifa estará definida o bien por servicios realizados o bien por una tarifa 
plana mensual que estableceremos según las necesidades de los clientes y que 
estará estipulada en función del servicio que otorguemos y la bolsa de horas que 
tengamos que dedicar  
Valoraremos nuestro tiempo y nuestra gestión en función de unas tablas de 
precios previamente definidas, el valor añadido que le ofrecemos al cliente es que 
nos encargamos de la totalidad de la gestión de su inmueble ofreciéndole servicios 
de calidad y profesionalidad incorporados en un paquete de cobertura 
determinado por una bolsa de horas ya definidas y reutilizables en un segmento 
otro. 
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Fase 2 Enfoque  
2.1 Objeto de la Empresa 
Convertir pisos con baja rentabilidad en alojamientos turísticos .Para ello 
ofreceremos un servicio a nuestro cliente arrendatario o propietario de 
mejora y explotación de su vivienda con el fin de rentabilizarla. 
 
Mostramos una cartera de servicios que engloban los siguientes aspectos, 
realizaremos un folleto informativo para presentar a nuestro cliente donde 
explicaremos las ventajas y desventajas de contratar estos servicios, este 
folleto explicara la tendencia hasta la fecha de la rentabilidad de disponer 
un piso en alquiler y de los beneficios de contratar a una empresa gestora 
como la nuestra para adecuar toda la operación. 
 
2.2  Gestión técnica: 
• Cedulas de Habitabilidad : 
• Certificado Eficiencia energética 
• Gestión de Licencias 
• Gestión Mantenimiento 
• Reparaciones urgencia. 
• Adecuación de la vivienda  
2.3 Gestión Apartamento turístico: 
• Gestión en plataformas 
• Checking & Checkout 
• Registro de turistas  
• Pago de Impuestos. 
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2.4 Nombre:  
Propuestas: 
- Rent your Flat. 
- Ocasional days 
- Low evenings 
- Stay&Go 
 
 
 
 
Disponemos de diferentes propuestas para realizar el registro mercantil de nuestra 
empresa  enumeramos diferentes propuestas en orden de prioridad para descartar 
si es que ya alguna estuviera registrada. 
 
2.5 Forma Jurídica: Decidir SA SL: 
La forma jurídica que elegimos para constituirnos es de SL, el capital aportado es 
de 3.000 €  
2.6 Coste figuras jurídicas 
Analizaremos los costes económicos que suponen las determinadas figuras 
jurídicas para iniciar nuestra actividad. 
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Figura 2.1 Tabla de las diferentes formas Juridicas 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.2 Pasos a seguir Autónomo 

Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 













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

Figura 2.3 Pasos a seguir Sociedad Civil Particular 

Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 










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



Figura 2.4 Pasos a seguir para tramitar una S.L 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.5 Pasos a seguir para tramitar un Sociedad Cooperativa 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.6 Pasos a seguir para Sociedad Limitada Nueva Empresa 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.7 Pasos a seguir para Sociedad Limitada 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
 
 
 
 
 
  Implementación de Empresa en Base al e-comerce  50 
 
 
 
Figura 2.8 Pasos a seguir para Sociedad Anonima Laboral 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.9 Pasos a seguir para Sociedad Anonima 
 
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
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Figura 2.10 Pasos a seguir para Comunidad de Bienes 
  
Fuente: &#0   $   $ 1 ( "+(# 
 
3.2 Inscripción: 
Sociedad limitada de formación sucesiva: aporte capital social mínimo de 3.000 € 
cumplir con obligaciones mínimas. Registro de nuestra empresa en el Registro 
Mercantil 
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Fase 3: Viabilidad 
3.1 Viabilidad económica  
Calculo presupuestario según actividad 
Disponemos de varias formas de financiación según las necesidades que 
planteemos solicitaremos un crédito bancario a devolver en cuotas anuales de 
amortización. 
3.2 Capital social. 
Establecemos un capital social de inicio de 3.000 €, para afrontar pequeños gastos 
de material de oficina que pudieran originarse. 
3.3 Reparto de acciones 
No disponemos son participaciones  
3.4 Personal contratado 
No hay previsión de contratar personal hasta el 2 año, la contratación se realizara 
mediante un contrato marco por el cual se regirán los servicios que solicitemos a 
demanda, este contrato de servicios incluirá todos los requisitos legales 
necesarios para la contratación de las empresas de montaje peletería o instalación 
eléctrica que nos proporcionen los servicios. 
3.5 Costes de contratación 
El sueldo estará repercutido en un porcentaje del beneficio por cada trabajo 
realizado y por los importes de alquiler de las estancias gestionadas  
3.6 Activos propiedad de la empresa 
El capital social 3.000 € 
 
3.7 Estatutos 
Redacción de decálogo de obligaciones y deberé de los socios 
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3.8 Necesidades financieras 1 año 
Capital inicial de 3.000 € y solicitud de un préstamo para cubrir las  necesidades 
iniciales de gastos y sueldo a devolver con los trabajos realizados , este préstamo 
será entorno de 25.000 € 
3.9 Alquiler de Locales 
No son necesarios 
3.10 Escenario económico 
Comparativa ingresos alquiler y alquiler turístico. 
 
Figura 3.1 Detallle cobros Mensuales Alquiler vs Alojamiento turistico 
 
Fuente : Elaboración propia 
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Elaboramos el estudio económico de la adecuación de las viviendas en función 
del grado de intervención, al cliente se le presentara un estudio de rentabilidad 
para que pueda evaluar la inversión a destinar 
 
Figura 3.2 Escenario 1 Inversión 

Fuente : Elaboración propia  
 
 
Este escenario es el del origen de estudio, se realiza una adecuación del piso 
mínima en cuanto a mobiliario y estado general ya que el último inquilino entrego  
el piso en buenas condiciones de mantenimiento . 







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



 
Figura 3.3 Escenario 2 Inversión 
 
Fuente : Elaboración propia  
 
 
Este escenario incluye reformas en cocina y pintado del piso como opción al 
cliente en función del estado del piso . 
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Figura 3.4 Escenario 3 Inversión 
 
Fuente : Elaboración propia  
 
 
Este escenario refleja unas reformas de mayor calado  
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Fase 4: Detección de oportunidades. 
Captación de clientes con pisos vacíos, ya sea bolsa de pisos por parte de bancos, 
que actualmente están siendo sancionados por tener los pisos vacíos y no ofrecerlos 
al mercado. 
 
Localizar pisos que no ofrezcan un aspecto adecuado en las diferentes plataformas 
de gestión de viviendas. 
 
Pisos que sus propietarios no alquilan por diversos motivos y están vacíos. 
 
Normativa favorable que estimule tanto al emprendedor como al propietario. 
 
Ley de Emprendedores: 
 
- Tarifa plana de 50 € para autónomos 
- IVA con criterio de caja 
- Emprendedor de responsabilidad limitada :  
- Segunda oportunidad al emprendedor 
- Visado para emprendedores 
- Sociedad limitada de formación sucesiva: no necesario aporte capital 
social mínimo pero si cumplir con obligaciones mínimas. 
- Incentivos fiscales para empresas de nueva creación 
- Bonificación autónomos con discapacidad 
- Bonificaciones de Pluriactividad: poder trabajar por cuenta ajena y propia 
con bonificaciones. 
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Fase 5: Analisis de Procesos 
En este apartado analizamos la estructura de la empresa así como los procesos 
relativos a las actividades a realizar . 
 
Partimos de la idea de una empresa de servicios vinculada a la gestión de vivienda 
turistica desde la reforma hasta la gestión con los propietarios y los huéspedes. 
 
5.1 Definicion de la Organización : 
Es una empresa constituida para realizar y subcontratar obras de mejora, así como 
los aspectos de gestión administrativa. 
La empresa estará formada por un único socio que gestionara la captación de los 
clientes así como las  adecuaciones necesarias de las viviendas y la coordinación 
entre clientes y huéspedes.  
 
Se pretende analizar los procesos que se están llevando a cabo con el fin de 
determinar la eficacia de los mismos y las necesidades para ampliar la cartera de 
clientes. 
 
5.2 Misión Principal de la Empresa  
Adecuación y gestión para el uso de Vivienda turística. 
 
5.3 Principales características de la empresa  
 
Empresa incipiente de un solo empleado que quiere implantar un modelo de procesos 
para optimizar y mejorar la competitividad de su producto final. El objetivo final es 
obtener una satisfacción del cliente de manera que no nos suponga costes por mala 
calidad y poder generar un nivel de confianza satisfactorio que proporcione la 
captación de nuevos clientes. 
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
5.4 Dimensiones de la Estructura Organizativa  

La dimensión de la empresa es reducida, está compuesta por un gestor que 
subcontrataría los industriales necesarios para llevar a cabo las  reformas, pero 
quiere establecer un sistema de control de procesos y de calidad para poder 
controlar dichos procesos y tener satisfecho al cliente. 


5.5 Cuadro Organizativo  

Figura 5.1 Esquema Organizativo 
2(.+ ! #(
Fuente : Elaboración Propia 
 
El análisis nos ayudara a comprender si es necesaria la contratación de más 
personal en función del modelo de negocio que planteamos

5.6 Clientes Potenciales 
5.6.1 Portales Internet: 
Estamos suscritos a un portal de reservas vacacional en dicho portal existen 
grupos de anfitriones que disponen de propiedades que necesitarían un lavado 
de cara o que necesitan obtener una rentabilidad a su vivienda 

5.6.2 Bancos 
Bolsas de pisos que disponen los bancos y que necesitan sacar al mercado y 
obtener rentabilidad, en este caso se trataría de ofrecer la gestión de comercial 
de estos activos obteniendo huéspedes para que ocupen el espacio en sus 
vacaciones. 

5.6.3 Cambio de usos oficinas 
Inversores que disponen de edificios de oficinas vacíos debido al boom de las 
oficinas son clientes potenciales.  
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5.7 Organigrama  

Solo hay un único empleado por lo que el organigrama no se elabora de 
momento. 
 
5.8 Mapa de Procesos 

Este mapa ha de representar el funcionamiento de nuestra organización de 
forma clara y esquemática, reflejando los aspectos cruciales de las actividades 
que realizamos. 
 








 
 
 
 
 
 
 
Procesos Clave 
Captar clientes  Estudio proyectos y ofertas Ejecución reformas Posventa satisfacción 
cliente 
Procesos Estratégicos 
Gestionar la planificación 
estratégica 
Planificar y control de la 
gestión 
Promoción y Márquetin Contratación de 
Recurso Humanos 
Procesos de Soporte 
Proveedores  Jurídico Normativo Sistemas de 
Información 
Red de Ventas 
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
5.8.1 Planificar y Control de la Gestión: 
Misión: 
Participación en el órgano de gobierno de la organización , definiendo 
conjuntamente con la dirección aspectos organizativos de la misma , marca la 
pauta de trabajo en la empresa de modo que desarrolla y aplicada los 
requerimientos de gestión y trabajo en la misma así como la aplicación 
adaptación a los procesos de la normativa en cuestiones de Calidad , 
Ambientales , Seguridad , Jurídica .  
Es la responsable de planificar y decidir sobre los sistemas de información a 
aplicar en la empresa
 
Figura 5.2 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 
 
5.8.2 Promoción y Márquetin 
Misión: 
Proceso clave en la organización tiene como objetivo garantizar que el producto 
llegue al cliente con un mensaje claro y apetecible con el fin de garantizar las 
ventas y la continuidad del negocio 
 
 
 
 
  Implementación de Empresa en Base al e-comerce 63
 
Figura 5.3 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 
5.8.3 Contratación de Recurso Humanos:  
Misión: 
Responsable de la contratación del personal de la empresa así como de su formación 
continua, proporcionar a la empresa los mejores candidatos en función de los 
requerimientos y necesidades de la misma  
Figura 5.3 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 
Figura 5.4 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 

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
5.8.4 Captar clientes:  
Misión: 
Como en toda organización la razón de ser de la misma es de disponer clientes, su 
función es básica para el desarrollo de la actividad a posterior a realizar. 
Deberá captar clientes ya sea como inversores o fondos de riesgo interesados en 
financiar promociones propuestas por nuestra empresa, como captar clientes en 
administraciones públicas o empresas privadas que requieran de nuevas 
instalaciones. 
Figura 5.4 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 


5.8.5 Estudio de Proyectos y ofertas  
Misión: 
Dentro de nuestra empresa disponemos de un departamento de ingeniería que 
realizara las ofertas de obra nueva así como los proyectos en los que la empresa 
quiera embarcarse. 



Figura 5.5 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 

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5.8.6 Ejecución de Obra.  
Misión: 
Implantara y ejecutara las obras contratadas, construirá y edificara según las 
necesidades marcadas en el estudio de proyectos y ofertas, máxime responsable de 
ejecución de obra. 
 
Figura 5.6 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 


5.8.7 Postventa: 
Misión: 
Satisfacer la venta realizada al cliente, evaluar está satisfacción con encuestas 
seguimiento personal, valorar si el éxito del producto final se adecua a la exigencia 
final del cliente y sus expectativas. 
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Figura 5.7 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 


Figura 5.8 Procesos de soporte 

Fuente : Elaboración propia 

Engloba todos los procesos necesarios de apoyo en la organización para poder llevar 
a cabo los objetivos y necesidades marcados por la empresa. 
 
5.8.8 Proveedores: 
Misión: 
Evaluará y contratara los proveedores necesarios para ejecutar las obras siguiendo 
los estándares de calidad de la empresa y las exigencias  en cuanto a normativa propia 
y externa hace referencia este tipo de contrataciones adjudicaciones 
Se apoyara para ello en una central de compras en la cual los proveedores figuraran 
tras haber pasado los filtros necesarios de política interna así como de normativa y 
comparativos precio calidad. 
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Figura 5.9 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 

5.8.9 Jurídico Normativo  
Misión: 
Departamento jurídico de la empresa compuesto por abogados y especialistas en temas de 
urbanismo, será responsable de que las acciones y trabajos se ejecuten dentro del marco 
legal de propio y externo, así como de verificar y supervisar todos los contratos. 
Figura 5.10 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 

5.8.10 Sistemas de Información:  
Misión: 
Definir las necesidades tecnológicas en la empresa, así como de proporcionar las 
herramientas informáticas para el correcto funcionamiento y desempeño de las tareas 
asignadas, así como la implantación informática de los sistemas y de su gestión y 
mantenimiento. 





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



Figura 5.11 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 

5.8.11 Red de Ventas  
Misión: 
Responsable de establecer una red de ventas de puestos fijos de trato directo con el cliente 
Figura 5.12 Actividades a Realizar: 

Fuente : Elaboración propia 






















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

5.9 Descripción del Proceso 
Figura 5.13 Descripcion procesos: 

Fuente : Elaboración propia 

Este proceso refleja las actividades que se producen desde que tenemos una 
solicitud o consulta de estancia y como se materializa, así como los pasos 
que seguimos para dar un valor añadido al huésped en cuanto información, 
sin olvidar los procesos administrativos de registro de policía así como las 
tasas turísticas que hay que abonar. 
 
 
Para el seguimiento del proceso confeccionamos unas fichas que nos servirán 
para identificar que tenemos que realizar en cada proceso
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5.10 Fichas descriptivas 
Figura 5.12 Ficha proceso: 

Fuente : Elaboración propia 

Figura 5.13 Ficha proceso: 

Fuente : Elaboración propia 
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





Figura 5.14 Ficha proceso 


Fuente : Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

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5.11 Conversaciones Huéspedes 
 
Figura 5.14 Print pantalla conversaciones 

Fuente : Airbnb 

En este proceso se realiza la interacción con el huesped y se acepta o 
rechaza la solicitud de reserva








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
5.12 Link Dropbox  
 
Figura 5.15 Archivo carpetas PC 

Fuente : Elaboración propia 

De está forma se archiva la documentación asociada al huesped por año y día 
de llegada 
 
Figura 5.16 Contenido carpetas PC 


Fuente : Elaboración propia 

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
Este es el contenido de cada una de las carpetas con información estándar de 
como llegar a la vivienda así como links de interes. 


5.13 Comunicación a Mossos d’Esquadra 
Figura 5.17 Archivo clientes pc 

Fuente : Elaboración propia 

El registro de viajeros se archiva aparte es la información enviada policía. 
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Figura 5.17 Web mossos d’esquadra 

Fuente : https://www14.gencat.cat/mossos_hotels 

La pagina web de mossos d’esquadra para el envio de los datos de turistas 

Figura 5.18 Registro de viajeros

Fuente : https://www14.gencat.cat/mossos_hotels 

Esta es la hoja de registro de visitantes que firman y se archiva 
físicamente en una carpeta. 
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Figura 5.19 Registro de viajeros

Fuente : https://www14.gencat.cat/mossos_hotels 

Este es el acuse de recibo conforme mossos d’esquadra ha recibido 
la información. 


Tabla 5.1 Control huespedes  

Fuente : Elaboración propia 

Este es el archivo de control de huespedes , resevas fechas pagos etc. 
 
 

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5.14 Google map engine 
 
Figura 5.20 Mapa con pois a visitar

Fuente : https://mapsengine.google.com 
 
Este archivo se envia como valor añadido como elemento diferenciador , indica 
todos las recomendaciones proximas al piso así como lugares de interes a visitar . 






















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

5.14 Tasa Turistica  
Figura 5.20 Gestion de Alquiler turistico

Fuente : Programa informatico Agencia Tributaria de Cataluñat 
 
Aplicativo que genera el archivo para subir a la agencia tributaria y pagar la tasa 
turistica de los huespedes 0.65 € /persona con un , maximo de 7 días por reserva. 





















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
Figura 5.21 Agencia tributaria

Fuente : Programa informatico Agencia Tributaria de Cataluñat 




Figura 5.22 Agencia tributaria

Fuente : Programa informatico Agencia Tributaria de Cataluñat 
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Fase 7 Plan financiero  
Este plan financiero nos servirá para determinar la situación económica de la empresa , desde 
la obtención de los  recursos externos las cuotas de devolución y las ventas que deberemos 
realizar para mantener la rentabilidad del negocio en cada uno de los aspectos a los que nos 
vamos a dedicar , está hoja de cálculo en Excel la hemos obtenido de la página web 
www.idi.es/dos/Plan Financiero.xls , y con ella hemos realizado una simulación de los daos 
de empresa , es una herramienta muy útil , partimos de la base de los servicios de negocio 
que vamos a implementar en nuestra empresa y cuáles deberían ser los costes de producción 
asociados a estos servicios , obteniendo una estimación de las ventas que deberíamos 
realizar en función de los datos introducidos .  
Partimos de las aportaciones necesarias en cuanto a financiación externa así como los gastos 
operativos mes a mes obtendremos las necesidades financieras de la empresa , los plazos 
de devolución del capital ajeno solicitado , análisis de cuenta de resultados e indicadores tales 
como la estacionalidad , este indicador nos da un idea clara de cómo plantear nuestra 
estrategia y realizar una planificación por objetivos , así como diversificar nuestro negocio en 
otras actividades que puedan sustentar la caída de ventas debido a esta estacionalidad o 
hábitos de consumo . 
He incorporado está herramienta ya que nos ofrece una visión tanto particular en cada una de 
las previsiones que podemos realizar a corto plazo así como global en el conjunto de la 
empresa, el plan de cobros según las negociaciones realizadas con proveedores y clientes 
marcaran con diferencia el disponible financiero, poder controlar el cobro y el pago de los 
mismos en una herramienta como está a mi modo de ver es de suma importancia. 
La hoja de cálculo en si relaciona los datos introducidos en cada una de sus hojas , partiendo 
desde los datos básicos de inicio de actividad y el precio de venta de los servicios prestados 
la herramienta nos ofrece información útil como la cuenta de explotación y gráficos de rápido 
análisis con los que poder reaccionar y como he indicado anteriormente poder planificar 
adecuadamente nuestra empresa , obteniendo una representación de las masas 
patrimoniales de la empresa así como la rentabilidad financiera .  
Con esta herramienta podremos determinar nuestro posicionamiento financiero así como los 
ajustes a realizar para lograr los objetivos marcados. 
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7.1 Datos de Partida 
 
Definimos como datos de partida las diferentes familias como áreas de negocio dentro de la 
empresa, estas áreas las asociamos a los servicios que vamos a ofrecer, como son la 
elaboración y ejecución del proyecto de reforma, las cedulas  de habitabilidad y los certificados 
energéticos, así como la gestión de las viviendas de alquiler turístico. 
Asociamos a estos datos de partida la unidad de facturación que vamos a aplicar así como el 
IVA repercutido de los servicios realizados, distinguiendo el precio de venta del de coste 
obteniendo los márgenes sobre las ventas realizadas de los diferentes servicios que vamos a 
ofrecer. 
En está pestaña defino los valores claves que se volcaran en el resto de la herramienta. 
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7.2 Activos de Partida 
 
 
Reflejamos los activos necesarios para el inicio de la empresa el activo total son las 
necesidades de constitución de la empresa la aportación a la S.L es de 3.000 € y el préstamo 
solicitado de 25.000 € para desarrollo del inicio de la actividad, la hoja refleja los importes 
necesarios como los equipos de oficina  y podemos observar el porcentaje que representa 
sobre el total cada una de las partidas. 
Obtenemos el activo total de la empresa. 
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7.3 Patrimonio Neto  
 
 
Reflejamos el capital de constitución de la S.L así como la deuda largo plazo contraída con 
el banco para financiar las operaciones de la empresa. 
La tesorería inicial disponible se obtiene de por diferencia entre el total del patrimonio neto + 
pasivo menos el resto de los activos. 
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7.4 Amortización Prestamos 
 
Elaboramos el plan de devolución de cuotas al interés pactado con la entidad prestamista y 
los periodos de realizar efectivos dichos pagos.  
 
 
Estimación de las ventas a realzar con e fin de obtner el benficio desado. 
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7.5 Estacionalidad 
 
Estacionalidad de las ventas marcadas  por las necesidades del cliente y las  tendencias del 
mercado. 
 
Analisis de las ventas en porcentajes conjuntamente con los costes y los margenes que 
producen cada actividad. 
 
Grafico de la tendencia del mercado y su punto de inflexión en funcion de la estimacion de 
encargos y proyectos de la cartera de clientes. 
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7.6 Cuenta de Resultados 
 
 
Analisis de la Cuenta de resultados reflejando ingresos gastos y explotacion así como sueldos 
del gestor. 
7.7 Plazos de Cobro 
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Politica de cobros y pagos en funcion de los acuerdos alcanzados que nos permitiran financiarnos 
de una manera más eficiente y determinar las rotaciones de pagos y cobros. 
 
7.8 Perdidas y Ganancias 
 
Cuadro general resumen por ejercicio del cash-flow , relacionando el beneficio neto y las 
amortizaciones.  
7.9 Evolución Indicadores 
 
 
  Implementación de Empresa en Base al e-comerce  88 
Representación grafica y comparativa de los indicadores más  represntativos com earnings 
before taxes. 
 
 
7.10 Balance  
 
 
Balance de la empresa y analisis de ejercicios siguientes  
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7.11 Ratios Básicos 
 
Ratios básicos de marcha de la empresa ante la situación financiera , el ROE nos indica la 
rentabilidad obtenida con la inversión realizada , este indicador ayuda de manera importante al 
inversor si está consigue la rentabilidad esperada. 
Es comparable con la rentabilidad de los activos sin riesgo como la inversión en letras del tesoro  
EBITDA son los beneficios antes de intereses la depreciacion y amortizacion , “Earnings before 
interest taxes depreciation and amortization “ este indicador es basico ante la solicitud de un 
prestamo , la entidad bancaria evaluara el prestamo en funcion de este indicador y si es superior 
o igual a 10 nos puede denegar el prestamos que podamos solicitar para ampliar el negocio por 
ejemplo. 
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Los plazos de cobro y pago tambien son importantes , debemos ser capaces de prolongar al 
maximo los pagos y disponer de los cobros lo antes posible , tambien son indicadores necesarios 
para evaluar a nuestros clientes y determinar el riesgo de posibles impagos. 
 
Cuadro de indicadores , tales como el margen de maniobra los recursos que disponemos sin 
dependencia externa , el pay-back de la inversión tiempo de recuperación de la inversión , el TIR 
que es una referencia anual de rentabilidad , el VAN indicador en el tiempo aplicando el interes 
definido que nos da la rentabilidad del proyecto en el tiempo , el punto muerto o punto de equilibrio 
a partir del cual empezamos a tener beneficios . 
7.12 Cuadro de Mando  
Esta serie de cuadros basados en una serie de indicadores clave para la empresa nos ayudara a 
analizar rapidamene cual es la evolucion de la empresa en este caso estos cuadros son anuales 
por lo que deberemos crear un cuadro de mando a nuestra medida y a corto plazo en peridos 
mensuales que representen el estado real de la empresa comparando periodos similares A y A-1 
De está forma podremos rectificar rapidamente si detectamos desviaciones importantes y poder 
adoptar las decisiones adecuadas con el fín de poder rectificar en aquellos puntos criticos y 
adoptar las decisiones necesarias para poder rectificar rapidamente. 
Es necesario que los indicadores elegidos sean representativos y que no nos apabulle la 
información que nos dan , un exceso de indicadores y de colorines en los cuadros de mando 
acabara generando confusiones , estos cuadros de mando se apoyaran en información clave de 
la empresa pero al mismo tiempo tendran que ser sencillos de entender e interpretar ya que si no 
es así pierden la esencia inicial para la función a la que están destinados. 
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Cuadro resumen final que vemos rapidamente la evolución de la empresa. 
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Fase 8  Anexos. 
 
 
Ubicación:  
 
 
 
 
 
El piso sigue unas premisas específicas: 
 
a- Ubicación Céntrica 
b- Buenas Comunicaciones 
c- Centros comerciales y ocio cercanos 
d- Nuevo centro atracción. 
a. Torre Agar ( futuro hotel Hyatt) 
b. Designó Hubo 
c. Teatro Nacional 
d. 22 @ 
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8.1 ESTADO INICIAL: 
 
Vista Salón Salón 
 
 
Cocina Cocina Entrada 
 
Habitación 1 Habitación 1 Habitación 2 
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Habitación 2 Baño Entrada 
 
Habitación Matrimonio Habitación Matrimonio 
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8.2 ESTADO ACTUAL: 
Vista Salón Salón 
 
Vista Salón Salón 
 
Dormitorio Matrimonio Dormitorio Matrimonio 
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Dormitorio Matrimonio Habitación 1 
 
Habitación 1 Habitación 1 
 
Habitación 2 Baño 
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Baño Cocina 
 
Cocina Cocina 
 
Entrada  Alrededores 
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8.3 Herramientas diseño 
 
Nos apoyaremos en herramientas informaticas que nos ayuden a orfrecer de una forma rapida 
y simple la idea de cambios en las viviendas , estas herramientas ofrecen renderizados en 3D 
y están conectados a la base de precios de los elementos a presupuestar de está forma 
podremos realizar presupuestos de forma rapida y de alto contenido visual. 
 
Con este tipo de herramientas cada vez mas integradas con los catalogos de precios de las 
diferentes empresas que ofrecen estas herramientas podemos ser mas productivos en la 
elaboración tanto de proyectos como de estudios , la versatilidad que permitien en el envió 
online al cliente da mayor rapidez en la toma de decisiones. 
 
 
En este caso está configuración de ejemplo de cocina nos sirve para tanto para realizar un 
presupuesto como para mostrar el cliente como quedara el espacio en 3D. . 
Podemos realizar presupuestos de compra acorde a las necesidades del cliente. 
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9 Conclusiones  
 
La empresa creada abarca unas necesidades que hoy en día se están desarrolllando bajo 
el paraguas de la economia colaborativa , estas necesidades a cubrir que la misma 
sociedad está reclamando por el excesivo coste de los servicios obtenidos hasta la fecha 
por los operadores tradicionales , es el nicho de mercado donde vamos ha actuar. 
Nuestros servicios se dirigen al pequeño propietario o inversor que no quiera acudir a los 
canales tradicionales de adquisición de estos servicios en muchos casos inflexibles ante 
las demandas del consumidor . 
La base de la economia colaborativa es la confianza las evaluaciones y referencias que 
hagan de ti para que un nuevo cliente confie y vuelva a solicitar tus servicios , ya sea de 
hospedaje en una vivienda turistica ya sea la remodelación y gestión de la misma . 
La empresa creada detecta está incipiente economia que ya asusta a lobbies hoteleros 
que apuestan por limitarla y ponerle coto , pretenden tanto ellos como los legisladores 
ponerles puertas al campo . 
Si el sector hotelero y el legislador no flexibilizan sus posturas quedaran desfasados ante 
la nueva era de la economia colaborativa.  
Es cierto que encontrar el punto de equilibrio entre los intereses economicos de unos y 
otros es dificil más cuando actualmente en estos momentos de crisis está economia 
colaborativa está ayudando a salir adelante a muchas familias , puede que algunas esten 
en la economia sumergida y por eso este tipo de actividad se ve atacada por parte del 
sector hotelero , pero otras tantas si estan implementando las normativas diseñadas por 
el legislador y no por eso deben de quedar excluidas de este mercado . 
Barcelona ha tenido que crear una moratoria por el auge de la concesion de licencias de 
apartamentos turisticos que en pocos años han pasado de 2.000 a 7.000 y están 
actualmente redactando un plan para la gestión concesión de nuevas licencias de alquiler 
turistico. 
El impacto global que tiene Barcelona en cuanto a turismo tiene un antes y después , las 
olimpiadas del 92 y las sucesivas acciones y campañas de la marca Barcelona han 
propiciado el auge del turismo en nuestra ciudad evidenciado por ejemplo con el numero 
de pasajeros que han llegado al Aeropuerto del Prat que por primera vez ha sido superior 
al del Aeropuerto Adolo Suaréz Madrid-Barajas . 
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Los datos que nos aportan las diferentes instituciones como el Ayuntamiento de BCN 
revelan un elevado indice de crecimiento del turismo reflejado en el Plan Estrategico de 
Turismo 2015 BCN . 
Todo apunta que el nº de camas oficiales ofertadas no son suficientes para atender la 
gran demanda que se esá produciendo y que la previsión de nuevos hoteles en 
construcción no hace más que fortalecer está tendencia . 
Nuestra empresa se va a dedicar a gestionar los apartamentos hoy en día reglados y 
cuando el ayuntamiento de BCN haga aflorar al mercado las viviendas ilegales nosotros 
estaremos ya implementados para poder hacer frente a esta nueva necesidad 
organizativa tanto como gestión de la legalidad como adecuación de las calidades que 
seguramente exigiran desde la administración. 
 
El siguiente paso seriá incorporar nuestra empresa al igual que hay registros de 
certificación energetica en los posibles registros de entidades inspectoras de 
establecimientos turisticos que puedan elaborar las autoridades competentes . 
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